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Аннотация:  Ушбу мақола мактабда  иқтисодий билим асослари  фанини
қизиқарли ташкил этишда ва ўқувчиларни ушбу фанга бўлган иштиёқларини
оширишга  қаратилган  бўлиб,  ундаги  ёритилган  воқеалар  хақиқатда  содир
бўлганлиги билан аҳамиятларидир. Бу мақола орқали инсон ҳаётда доим олға
интилиш кераклигига урғу берилган.
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A REAL ENTREPRENEUR CONVERTS NEGATIVE TO POSITIVE
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Abstract: This  article  explains  how to organize  the subject  of  the basics  of
Economical science in a school and to improve students' interests to this subject. The
advantage of this article is that the situations in it are based on reality. Through the
article the people are taught to try in life every time. 
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Ёмон  ўқитувчи  масалани  жавони  айтади,  яхши  ўқитувчи  шу  масалани
жавобини топиш йўлларини ўргатади. Мен қуйида бир нечта мисоллар орқали
хаётимизда иқтисодиётни тутган ўрни ва “Иқтисодий билим асослари” фани
нечоғлик кераклиги асослаб бермоқчиман. 
Америкалик  Роберт  Мейнарднинг  бир  бой  тоғасидан  унга  каттагина  ер
мерос сифатида васият қилиб қолдирилади. Флорида штатида жойлашган ушбу
ерда  Робертнинг  айтишича:  “хеч  нарса  ундириб  бўлмас,  унда  мева-чева
етиштириш тугул хатто чўчқа кўпайтиришнинг ўзи амри махол эди”. У ерда
фақат  найза  баргли  дублар  ва  чинқироқ  илонлар  тентирарди.  Роберт  ерни
ташлаб  кетмади  ва  тоғасидан  аразламади,  қайтанга  манфийни  мусбатга
айлантириш  хақида  ўйлади.  У  эндиликда  ўзининг  ерларини  атрофини  ўраб
чиқиб,  илонларни боқишни бошлади.  Кейинчалик  бу фермани йилига  20000
киши  келиб  кўришга  жонсарак  эди.  Илон  тишларидан  олинган  захар
лабораторияга жўнатилар ва ундан антитоксин иммунли зардоб тайёрланар эди.
Илон  териси  эса  хаддан  зиёд  баланд  нархларда  пулланар,  ундан  аёллар
пойафзали ва  сумкалар тайёрланарди.  Чинқироқ илон гўштидан тайёрланган
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консервалар бутун дунё бўйлаб ўз мижозларига юборилган. Хозирги кунда ҳам
ушбу ферма Робертнинг авлодлари томонидан ўз фаолиятни юритиб келмоқда.
Кишиларнинг  фойда  олиш  мақсадида,  таваккалчилик  асосида,  ўз  маблағи,
мулки, билими ва имкониятларини ишга солиб, товар ишлаб чиқариш ва хизмат
кўрсатиш фаолияти бу- тадбиркорлик дейлади.
Генри  Форд  айтганидек  “Мен  иқтисодиётни  қоя  тошлар  тўлиб-тошган
денгизга  ва  тадбиркорни  шу  денгизда  сузиб  бораётган  кема  капитанига
ўхшатаман.  Агар  иқтисод  денгизида  сузаётган  кемасини  капитани  бўлган
тадбиркор  ўз  йўлини тўғри  ва  аниқ белгиламас  экан,  унда  кемаси  қояларни
бирига урилиб денгизга ғарқ бўлиши аниқ.
Агар  физика  келажак  тараққиётини  хал  қилувчи  фан  бўлса,  унда
иқтисодиёт  мамлакат  таянчи  бўлиши  бу  факт.  Математик  олим  Виетнинг
шундай деган: “Мен математикани бор йўғи 2% ини биламан холос” ва холанки
Виет  яратган  теорема  хозирда  бутун  дунё  мактаб  ўқувчиларига  ўргатиб
келинмоқда. Бундан келиб чиқадики, агар бугунги мактаб ўқувчиларимиз 2%
иқтисодий билимга эга бўлсалар, унда келжакда хар қандай манфийни мусбатга
айлантира  олишлари  мумкин.  Келажакда  ўз  имкониятлари  ва  иқтисодий
билимларини  ишга  солиб  бизнес  режани  мукаммал  тузадиган  ва  олдиндан
фойда-зарар  эҳтимоллигини  хисоблаб  чиқадиган  тадбиркор  бўлишларига
ишонч билдирамиз. 
“Иқтисодий билим асослари” фани ўқтувчиси  сифатида  менинг фикрим
шуки:  Тадбиркорлик  шахмат  доскасига  ўхшайди  ва  у  хар  жабхада  муҳим
фаолият хисобланади. У битта касб ёки бир йўналиш бўйича харакатланмайди.
Иқтисодий  тизим  ёки  тадбиркорлик  чексиз  имкониятлар  ва  мувофаққиятлар
калитидир.
Агар  ким  куйида  келтирилган  ишларни  уддаласа  100%  мувофаққиятга
эришади.
Али, Вали ва Аҳмаджон қишлоқнинг марказида озиқ-овқат маҳсулотлари
билан  савдо  қилувчи  дўкондорлар  бўлиб,  учала  дўконда  хам  деярли  бир
хилдаги  маҳсулотлар  сотилади.  Алининг  бир  кунлик  савдо  суммаси  ўртача
150,0 минг сўм, Валининг кунлик савдоси ўртача 200,0 минг сўм, Ахмаджон эса
бир кунда ўртача 700,0 сўмлик маҳсулот сотишни уддалайди. Савол туғилади
НЕГА?! Хамма  дўконлар  марказнинг  20м  радиусда  жойлашган  бўлса,
вахоланки деярли бир турдаги маҳсулот билан савдо қилишса? Асосий фарқи
шундаки  Али  ва  Вали  савдо  қилиш  санътини  яхши  билмаслигидир.
Ахмаджоннинг  бошқа  дўкондорларга  нистабатан  3  хиссадан  ортиқроқ  савдо
қилишига  биринчи  сабаб,  у  бор  эътиборини  муомала  сирларини  ўрганишга
қаратди.  Яхши биламизки мижозга  асосан уч нарса  муҳим:  Биринчи ўринда
нарх,  иккинчи  бўлиб  сифат  ва  учинчи  масала  бу  муомаладир.  Бу  3  та
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дўконларнинг маҳсулотлари сифати деярли бир хил. Бундан келиб чиқидики
нархлар  хам  шундай.  Ахмаджон  фарқли  равишда  ҳамма  мижозларнинг
исмларини айтиб савдо қилишга харакат қилар ва имкон қадар ўз мижозлари
исмларини  эслаб  қоларди.  Дейл  Карнеги:  “Инсон  исми  ўзи  учун  ҳар  қайси
тилда энг чиройли овоздир”-деган эди. Бу усул унинг савдосини 40% ортишига
сабаб  бўлди.  Ахмаджоннинг  иккинчи  усули  баъзи  товарларни  нархини
тушириш  орқали  мижозларги  психологик  таъсир  ўтказишдир.  Масалан:
кундалик эхтиёж учун зарур маҳсулотларни (ёғ, шакар ва нон) нархини таннарх
бўйича  сотади.  Иқтисодиётда  биламизки  нарх  формуласи  қуйидагича:
Ннарх=Ттаннарх+Ффойда.  У  ўзи  танлаб  олган  баъзи  товарлари  нархини  устига
фойдасини қўймай сотар ва бу орқали мижозлар сонини ортишига эришган.
Вилоятларнинг кўплаб туманларидаги дўконларда, айниқса қишлоқдагиларида
“Насияга  савдо  қилинмайди”  деган  ёзувга  кўзимиз  тушади.  Ахмаджоннинг
дўконида ушбу ёзув ўрнида “Мижоз доимо хақ” деган ибора жойлашган. Бу хар
кандай  мижознинг  рухиятига  албатта  ижобий  таъсир  этади.  Унинг  бошқа
дўконлардан  кўра  юқори  натижага  эришганига  сабаб,  балки  шу  ёзувдир.
Юкоридагиларни бир оддий қишлоқ дўконлари мисолида тахлил этдик.
Тадбиркор,  хар  жабхада  савдо-сотиқ  ёки  хизмат  кўрсатишдами  албатта
иқтисодий  билимга  эга  бўлиши  шарт.  Бозор  иштирокчилари  манфаатлари
тўқнашувидан  юзага  келадиган  ўзаро  кураш  -  бу  рақобатдир.  Рақобатбар-
дошликни юқори даражага олиб чиқишдаги энг катта тамойиллардан бири бу
реклама.  Иқтисодиётда  товарни  тегишли  тартибда  таништириш  ва  таъриф
бериш  реклама  деб  аталади.  НамДУ  иқтисод  кафедраси  профессори
О.Абдуллаев айганидек “Реклама тадбиркор учун энг буюк куч”. Бозорда фақат
сотувчи,  харидор  ва  товар  мавжуд.  У  ерда  бошқа  нарсани  ўзи  йўқ.  Бу  3
тушинчани  мутаносиблигини  фақатгина  рақобат  мувозанатлайди.  Хозирги
кунда  ўрта-таълим  мактабларида  “Иқтисодий  билим  асослари” фанидан
ўтилаётган  мавзуларни  ўқувчи  онгига  тўла  тушинтириб  сингдира  олсак,
келажакда ўқувчиларимиз иқтисодий билимга етарли даражада эга бўладилар.
Иқтисодий  билим  асослари  фани  ўқитувчиси  сифатидаши  фаолиятимда  кўп
тажриларни синаб кўрганман улардан бирини сизга ҳавола қилмоқчиман. Сиз
ҳам буни бир синнаб кўринг. 
Хар кунги мактаб, 9а  синф, хона ўқувчилар билан тўлган, дарс бошладим.
Дарс  сўнгида  ўқувчиларга  иқтисодий  билим  асослари  фанидан  шу  кунгача
ўтилган  дарсларни  таянч  атамаларни  ёдлаб  келишни  уйга  вазифа  қилиб
топширдим. Бошқа синфларга бу топшириқни бермадим. Кейинги хафта дарс
жараёнида ўқувчилардан уйга берилган вазифаларни сўрай бошладим. Биринчи
ўқувчи 4та таянч атамани айтди. Кундалигига катта қилиб 4 деб ёзиб устидан
айлана  чизиб  қўйдим ва  ёнига  “5”  баҳони  қўйиб  имзоладим  сўнг  ўтиришга
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рухсат бердим. Кейин иккинчи ўқувчини шу холатда аввалгидек сўроқладим ва
унга катта қилиб 6 деб ёздим ва устига айлана чизиб унга ҳам “5” баҳони қўйиб
бердим.  Учинчи  ўқувчи  10  та  таянч  ибора  ёдлаган  бўлсада  аввалги
ўқувчилардан  катта  баҳо  қўймадим ва  хар  галгидек  “5”  бўлди.  Хуллас  6  та
ўқувчини  шу  тарзда  сўроқладим  ва  “5”  баҳо  билан  рағбатлантирдим.  Дарс
сўнгида  яна  уйга  вазифани  иқтисодий  таянч  атамаларни  ёдлаб  келишни
топшириқ қилдим. 
Келаси хафта натижа қандай бўлишини ўзимча таҳмин қилдим ва конспект
дафтаримни оҳирги вароғида ёзиб қўйдим. Лекин бошқа синфларга уйга вазифа
учун таянч атамаларни ёдлашни айтмадим. Бу сафар дарс қандай бўлади? Янги
услубим ва тажрибам ўзини оқлармикин?
… янги  дарс  бошланди.  Дарс  мобайнида  ўқувчиларни  уйга  вазифасини
текширдим ва хайратда қолдим энди улар 6, 8 ёки 10 та эмас 15 тадан ортиқ
таянч атамаларни ёдлаб келишган эди. Ўқитувчи сифатини хурсанд бўлдим ва
ўқувчиларга билимга чанқоқликни сусайтирмасликларини айтдим. 
Бир сабаб бўлиб 2 та синфни паралел холатда дарс ўтишга мажбур бўлдим.
Дарс жараёнида ўқувчилар уйга берилган вазифани сўрашни талаб қилишди.
Бола барибир болада. У ҳар қандай холатда ҳам бола мияси билан фикрлайди.
Балки бошқа синф олдида ўзларини билимларини мақтангилари келгандир. Шу
куни  паралел  синф  ўқувчилари  ҳар-холда  озгина  хижолат  бўлишди.  Қараш
бошқаю-кўриш бошқа деганидек, барибир ўз таъсирини билдирди. 
Бу усул мактабнинг 8-9 синф ўқувчилари орасида яхши “шов-шув” каби
тарқалиб кетди.  Шу кунларни бирида уйга  қайтиш чоғида бир ўқувчимнинг
онаси: “Сизни яхши аёл сифатида хурмат қиламан лекин устоз сифатида сиздан
ҳафаман. Нахотки мактабда ўқувчиларни танлаб ўқитилса?” Ўзимча ўйладим
вақт  бўлди.  Келаси  дарсимда ҳамма синфлар учун  уйга  вазифа  қилиб таянч
атамаларни  ёдлаб  келишни  топширдим.  8  синф  ИБА  дарслигини  охирги
бетларида иқтисодий атамалар луғати 117 та ва 9 синф ИБА дарслигида эса 203
та  атама  луғатдан  иборат  эканлигини мен  ўқувчиларимдан билдим.  Албатта
барчаси  эмас  лекин  синф  ўқувчиларини  70%  и  буларни  ҳаммасини  ёддан
билишади.  Ўқувчиларни  ўзим  ўқитаётган  бўлсамда,  уларга  хавасим  келди.
Уларда иқисодий билим асослари фанига кучли мухаббат уйғота олганимдан
ниҳоятда хурсандман. Бундан хулоса қилдимки ўқувчиларни шучаки баҳолаш
эмас уларни чин кўнгилдан рағбатлартириш албатта яхши натижа берар экан. 
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